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INTERNET MARKETING DALAM PEMBENTUKAN WORD OF MOUTH 
DAN BRAND AWARENESS UNTUK MEMUNCULKAN INTENTION  







Awal pemakaian Internet Marketing sebagai media pemasaran lebih dikenal 
dengan mailing list dan news group hanya terbatas pada konsumennya saja. 
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh Internet Marketing 
terhadap Intention to Buy, untuk mengetahui pengaruh Internet Marketing 
terhadap Intention to Buy melalui Word of Mouth, untuk mengetahui pengaruh 
Internet Marketing terhadap Intention to Buy melalui Brand Awareness. 
Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen Killedmerch. Metode 
yang digunakan dalam penelitian ini yaitu metode pengambilan sampel 
nonprobability sampling dan ditentukan dengan teknik pengukuran purposive 
sampling yaitu teknik penentuan sampling yang dilakukan dengan pertimbangan 
tertentu. Teknik analisis dalam penelitian ini menggunakan Partial Least 
Square(PLS). 
Berdasarkan penelitian yang dilakukan maka dapat diketahui bahwa Internet 
Marketing tidak memberikan kontribusi dalam pembentukan Word of Mouth dan 
Brand Awareness untuk memunculkan Intention to Buy. 
 
 
Kata Kunci : Internet Marketing, Word of Mouth, Brand Awareness, Intention 
to Buy. 
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1.1. Latar Belakang 
Awal pemakaian internet marketing sebagai media pemasaran 
lebih dikenal dengan mailing list dan news group dan hanya terbatas pada 
konsumennya saja. Saat ini social media membawa tantangan dan peluang 
baru bagi dunia bisnis. Hasil penelitian Gartner mengatakan bahwa 
sedikitnya ada lebih dari 60% dari 1,000 perusahaan yang memiliki 
website akan mengadopsi media jejaring sosial pada tahun 2010 nanti 
Digital business (2009) dalam Andriyanto dan Haryanto (2010). Pada 
tahun 2007 perusahaan Dell telah mengadopsi media jejaring ini untuk 
menjalankan aktivitas bisnisnya dan berhasil mendapat keuntungan 
sebesar $3 juta melalui akunnya di salah satu media jejaring social di 
internet. 
Beberapa perusahaan lain seperti Starbucks, AirAsia, dll juga telah 
mengadopsi media jejaring social dan berhasil meraup keuntungan besar 
darinya baik secara materi maupun non materi Warta Ekonomi (2009) 
dalam Andriyanto dan Haryanto (2010). Banyak perusahaan beranggapan 
bahwa mengaplikasikan internet marketing saja dapat memudahkan dan 
menambah value bagi produknya, lebih murah dan efisien. Dampaknya 
terhadap penjualan akan besar jika banyak konsumen dan pelanggan yang 
berkunjung ke situs tersebut dan mengetahui merek yang sedang 
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ditawarkan. Salah satu tujuan dari pemasaran yang efektif adalah untuk 
mengenalkan keberadaan suatu produk kepada konsumennya secara luas 
dan bagaimana membuat merek produk tersebut menjadi top of mind 
dalam benak konsumen dan menjadikannya brand preferences bagi 
konsumen saat ketika hendak melakukan sebuah keputusan pembelian 
Haryanto (2009) dalam Andriyanto dan Haryanto (2010). 
Berdasarkan pendapat ini, dapat disimpulkan bahwa internet 
marketing juga bertujuan untuk membangun brand awareness (kesadaran 
merek) dalam benak konsumen dan dengan tujuan sebisa mungkin 
menjadi top of mind dari konsumen yang dituju. Selain brand awareness, 
salah satu keunggulan dari internet marketing adalah dengan terbentuknya 
pembicaraan yang tersebar melalui mulut ke mulut (Word of mouth). 
Internet marketing yang baik akan menciptakan isu atau rumor yang 
beredar secara cepat bukan hanya di dunia maya tapi juga di dunia nyata 
dan membuat orang sadar akan kehadiran sebuah merek dan membuat 
orang tersebut semakin penasaran dan ingin mencari tahu akan produk 
tersebut dan pada akhirnya memunculkan keputusan untuk mengkonsumsi 
produk tersebut. Penjelasan diatas memunculkan sebuah permasalahan 
yang membuat peneliti tertarik untuk meneliti akan hal ini lebih lanjut. 
Internet akan menjadi bagian, kebutuhan, dan gaya hidup bagi konsumen 
baru (Warta Ekonomi, Desember 2009) dalam Andriyanto dan Haryanto 
(2010). Penggunaan social media sebagai media pemasaran melalui 
internet dinilai memiliki potensi yang besar untuk menambah dan 
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menaikkan nilai sebuah produk di mata konsumen, karena komunitas yang 
sudah terbentuk dan konektivitas antar pelanggan yang terjadi dalamnya 
(Warta Ekonomi, Desember 2009) dalam Andriyanto dan Haryato (2010).  
Dilihat dari Tabel 1.1 dapat diketahui mengenai data penjualan : 
             Tabel 1.1. 
      KILLEDMERCH GUNUNG ANYAR SURABAYA 
DATA PENJUALAN KILLEDMERCH GUNUNG ANYAR SURABAYA  
NO BULAN  
T-SHIRT YANG 
TERJUAL 
1 JANUARI 17 pcs 
2 FEBRUARI 22 pcs 
3 MARET 28 pcs 
4 APRIL 30 pcs 
5 MEI 31 pcs 
6 JUNI 29 pcs 
7 JULI 24 pcs 
8 AGUSTUS 31 pcs  
9 SEMTEMBER 28 pcs 
10 OKTOBER 25 pcs 
11 NOVEMBER 22 pcs 
12 DESEMBER 18 pcs 
 
                    SUMBER: KILLEDMERCH TAHUN 2012  
Berdasarkan tabel di atas menunjukan bahwa penjualan 
Killedmerch Gunung Anyar Surabaya setiap bulannya ada kecenderungan 
penurunan penjualan. Internet Marketing yang di pasarkan kurang 
menarik, sehingga intention to buy  konsumen berkurang untuk melakukan 
suatu aktivitas pembelian produk t-shirt KILLEDMERCH. Intention to 
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buy yang masih rendah kemungkinan di sebabkan oleh maraknya modus 
penipuan, barang yang di pesan melalui gambar tidak sesuai dengan 
gambar dan juga terjadi keterlambatan pengiriman barang yang dipesan 
oleh pembeli. 
Menurut Andriyanto dan Haryanto (2010), Hubungan konsumen 
melalui internet yang interaktif melalui forum diskusi, email, chatting, 
situs jejaring social membuat konsumen lebih dekat, mengenal perusahaan 
dengan produk yang ditawarkan perusahaan. Program-program promosi 
dan pengenalan profil dan sejarah perusahaan melalui situs jejaring social 
atau website akan membuat seorang konsumen akan lebih paham dan 
mengenal sebuah perusahaan secara lebih dekat. Konsumen akan merasa 
nyaman dan perusahaan akan lebih mudah untuk mendekat kepada 
konsumen guna mendapat informasi yang penting bagi perusahaan. 
Penggunaan Situs jejaring social sebagai alat pemasaran internet 
perusahaan untuk menjaring masyarakat di dalam dunia maya banyak 
digunakan perusahaan. Situs jejaring social digunakan karena memiliki 
konektivitas yang luar biasa antar pelanggan dan komunitas yang sudah 
terbentuk didalamnya (Suhaimi & Darwin 2009) dalam Andriyanto dan 
Haryanto (2010). Perusahaan-perusahaan seperti Dell, starbucks, dll 
menggunakan situs jejaring social sebagai media promosi untuk 
membangun brand awareness (Warta Ekonomi, Desember 2009) dalam 
Andriyanto dan Haryanto (2010). 
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Produk dibagi kedalam banyak kategori. Menurut hasil survey 
SWA dengan Octovate Consulting Group (2009) dalam Andriyanto dan 
Haryanto (2010), didalam setiap kategori produk terdapat merek-merek 
yang menguasai dan menjadi Top of mind dibenak konsumen, dan 
menjadikannya merek-merek yang paling banyak direkomendasikan oleh 
seorang konsumen ketika seseorang menanyakan mengenai kategori 
produk tersebut kepadanya (disebut pertama kali). Hal ini menunjukkan 
kaitan yang erat antara tingkat kesadaran merek seorang konsumen dengan 
seberapa sering sebuah merek akan dibicarakan dari konsumen ke calon 
konsumen berikutnya. Konsumen yang merasa puas dan aman akan 
kualitas sebuah produk perusahaan tertentu akan lebih mudah untuk 
memutuskan hendak membeli produk tersebut. Hal ini berdasarkan rasa 
percaya yang terbentuk dan terbangun dari pengenalan produk melalui 
internet dan pelayanan setelah penjualan produk yang memuaskan. 
Durianto et al (2005) dalam Andriyanto dan Haryanto (2010), mengatakan 
bahwa konsumen cenderung akan membeli barang yang sudah dikenalnya 
terlebih dahulu. 
Hal tersebut di atas didukung dengan adanya beberapa kesan buruk 
yang dialami oleh pelangggan online shoping. 
LENSAINDONESIA.COM: Pesatnya laju perkembangan teknologi 
seperti internet dan situs jejaring sosial dimanfaatkan masyarakat untuk 
menikmati belanja online. Namun perlu diperhatikan, menikmati belanja 
online tidak menjamin pelanggan merasa puas. 
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Berniaga secara online juga memberikan dampak kekecewaan dari 
pelanggan itu sendiri. Misalnya, produk yang dibeli tidak memiliki mutu 
dan kualitas seperti yang dijajakan para pebisnis online. 
Alhasil, pelanggan harus menerima kondisi barangnya dengan 
lapang dada. Ipung, salah satu penikmat belanja online, mengaku berulag 
kali mengalami kekecewaan dari barang yang sudah dibelinya. Baginya, 
ragam harga yang ditawarkan di situs jejaring sosial tersebut tidak 
menjamin kualitas. 
“Barangnya memang datang mas dan sesuai pesanan tapi kualitas 
dan mutunya ternyata kurang bagus dan mengecewakan akhirnya tidak 
terpakai. Jangan tertipu mas sama harga yang murah ataupun mahal 
apalagi kalau barang elektronik,” ungkap Ipung, Sabtu (7/1/2012). 
Menurut Rio Oktanto (owner) banyak juga beberapa komplain 
yang sering di terima oleh pihak Killedmerch seperti : keterlambatan 
pengiriman, kualitas barang yang kurang sesuai dengan keinginan 
pelanggan. Pahadal pihak Killedmerch telah berusaha semaksimal 
mungkin untuk memberikan yang terbaik. 
Berdasarkan latar belakang di atas, maka peneliti tertarik untuk 
melakukan penelitian dengan judul “ INTERNET MARKETING 
DALAM PEMBENTUKAN WORD OF MOUTH DAN BRAND 
AWARENESS UNTUK MEMUNCULKAN INTENTION TO BUY 
KILLEDMERCH  GUNUNG ANYAR SURABAYA”. 
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1.2. Rumusan masalah 
Berdasarkan uraian dari latar belakang diatas maka dapat diambil suatu 
rumusan  sebagai berikut : 
1. Apakah Internet Marketing berpengaruh terhadap Intention to Buy ? 
2. Apakah Internet Marketing berpengaruh terhadap  Intention to Buy 
melalui Word of Mouth ? 
3. Apakah Internet Marketing berpengaruh terhadap Intention to Buy 
melalui Brand Awareness ? 
1.3. Tujuan Penelitian 
 Tujuan Penelitian ini yaitu: 
1. Untuk mengetahui pengaruh Internet Marketing terhadap Intention to 
Buy. 
2. Untuk mengetahui pengaruh Internet Marketing terhadap Intention to 
Buy melalui Word of Mouth. 
3. Untuk mengetahui pengaruh Internet Marketing terhadap Intention to 
Buy melalui Brand Awareness. 
1.4. Manfaat Penelitian 
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi 
perusahaan Sebagai bahan referensi bagi perusahaan untuk mengetahui 
apakah penerapan Internet Marketing Terhadap Pembentukan Word Of 
Mouth Dan Brand Awareness Untuk Memunculkan Intention to Buy  
Killedmerch  Gunung Anyar Surabaya. 
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